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ABSTRACT 
 
Purposes  This study aims to examine the effect of prices and buying interest on 
Shopee consumer decisions. 
Methods   The authors used a questionnaire distributed to 50 respondents for 
collecting research data. The research data were analyzed using partial 
and multiple regression. 
Findings  The results showed that both partially and simultaneously, prices and 
buying interest had a significant effect on Shopee consumer decisions. 
Keywords  Price, buying interest, consumer decision. 
 
 
PENDAHULUAN 
 
Di dalam dunia bisnis para pesaing bisnis terus berinovasi dalam menyajikan kebutuhan- 
kebutuhan konsumen. Di era 2018 ini perkembangan internet dirasakan sangat mengubah 
gaya hidup dan kegiatan jual beli di masyarakat. Kalau dulu orang akan mendatangi mini 
market tertentu, pusat pasar, ataupun toko-toko tertentu untuk membeli barang.  
Namun di zaman yang semakin digital ini masyarakat lebih suka belanja melalui online 
shop. Ada banyak keuntungan para konsumen membeli produk online shop, yaitu 
memberikan kenyamanan, pelanggan tidak perlu mengeluarkan waktu untuk menjalani 
lalu lintas yang padat, tidak perlu mencari lokasi parkir, saat belanja di toko, konsumen 
online dapat membandingkan harga dan kualitas 24 jam melalui online shop (Kotler & 
Amstrong, 2005).  
Berbelanja online shop memiliki kelebihan yaitu, lebih efektif dan efisien, pembelian 
melalui online shop bisa dilakukan dimana saja dan kapan saja. Pembelian melalui online 
shop juga memiliki kelemahan yaitu, pembeli tidak bisa memegang produknya secara 
langsung, pembeli tidak dapat bertemu langsung dengan penjual. Ada juga beberapa kasus 
penipuan di online shop, dan tidak ada yang tahu mengenai jaminan barang sampai dengan 
aman dan tanpa kerusakan, kecuali ada garansi dari toko online shop. Namun banyak juga 
konsumen yang berbelanja di online shop (Kotler & Amstrong, 2005).  
Di lansir dari survey global yang dilakukan oleh Nielsen Online, pada tahun (2009) telah 
lebih dari 85% populasi online dunia telah menggunakan internet untuk pembelian produk- 
produk yang ada di online shop (Kotler & Amstrong, 2005). 
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Di era 2018 para konsumen online shop menggemari Shopee untuk transaksi belanja 
online. Online shop merupakan toko online yang menyajikan kebutuhan-kebutuhan 
konsumen. Dengan adanya online shop akan memudahkan para konsumen untuk memilih 
kebutuhan-kebutuhannya. Dalam pengambilan keputusan, pastinya banyak pertimbangan-
pertimbangan konsumen untuk memilih belanja di suatu online shop. Banyak factor yang 
mempengaruhi konsumen untuk pengambilan keputusan di online shop.  
Salah satu faktor konsumen mengambil keputusan untuk membeli produk-produk online 
adalah harga. Harga memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Harga-harga yang 
ditawarkan online shop bervariasi disesuaikan dengan kualitas. Harga dianggap salah satu 
faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Keterjangkauan harga, kesesuaian 
harga terhadap barang, membuat konsumen mengambil keputusan untuk membeli secara 
online (Yulizar & Prihatini, 2017). 
Minat beli adalah sesuatu yang bersifat pribadi, dan berhubungan dengan sikap individu 
terhadap suatu objek, dari teori ini dapat diartikan minat beli adalah ketertarikan 
konsumen terhadap suatu barang/objek tertentu. Konsumen tertarik / senang terhadap 
suatu barang/ objek. Ada perbedaan antara minat beli terhadap pembelian aktual, minat 
beli merupakan ketertarikan pada objek / barang sedangkan pembelian actual adalah 
sudah melakukan pembelian (Simamora, 2002). Harga dan minat beli merupakan salah 
satu faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian suatu produk.  
 
 
KAJIAN LITERATUR 
 
Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan dimana individu dan kelompok 
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan ingin menciptakan, dengan menciptakan, 
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan 
orang lain. Pemasaran merupakan kegiatan yang dapat menghasilkan banyak penjualan 
(Kotler & Amstrong, Manajemen pemasaran, 2005). 
Di dalam pemasaran terdapat salah satu konsep penting yakni keputusan pembelian. 
Keputusan pembelian adalah proses mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi 
dua atau lebih perilaku alternative dan memilih salah satu diantaranya (Paul & Olson, 
2002). Keputusan pembelian juga bermakna pemecahan masalah. Keputusan pembelian 
adalah tindakan membeli sesuatu objek (Setiadi, 2003). Dengan demikian, keputusan 
pembelian adalah suatu tahap dimana konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk 
melakukan pembelian atau penukaran antara uang dan janji untuk membayar dengan hak 
kepemilikan dan pengguna bukan barang atau jasa (Kotler & Amstrong, Manajemen 
pemasaran, 2005). 
Di dalam keputusan pembelian konsumen ada beberapa faktor yang mempengaruhi, salah 
satunya harga dan minat beli.  
Faktor pertama, harga. Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. Harga merupakan salah satu 
faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian keterjangkauan harga, kesesuaian 
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harga, kesesuaian harga dan manfaat, dan kesesuaian harga dengan kemampuan 
merupakan indikator harga yang menjadi pertimbangan konsumen dalam mengambil 
keputusan untuk membeli barang (Kotler & Keller, 2009). Definisi lain dari harga secara 
sempit sebagai jumlah uang tang ditagih untuk suatu produk atau jasa. Harga dapat 
disebut juga nilai dari sebuah produk. Harga dapat mempengaruhi keputusan konsumen 
untuk membeli (Kotler & Amstrong, 2005).  
Harga merupakan nilai suatu barang yang dinyatakan dalam nilai uang. Tujuan Penetapan 
harga adalah: kemampuan bertahan; laba saat ini maksimum; pangsa pasar maksimum; 
market skiming princing; kepemimpinan kualitas produk (Alma, 2011).  
Penelitian yang mengkaji pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan membeli air 
mineral Aqua di Samarinda menghasilkan kesimpulan bahwa variabel harga berpengaruh 
secara signifikan terhadap variabel keputusan membeli minuman merek Aqua di 
Samarinda karena harga yang relatif terjangkau dan memiliki strategi harga yang cukup 
baik dalam menentukan harga (Yudhyani, Ekawati, & Soegiarto, 2016).  
Penelitian lain tentang pengaruh kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor Honda pada mahasiswa menghasilkan bahwa harga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian karena semakin rendah harga yang diberikan maka akan konsumen 
akan melakukan pembelian kembali (Kristian & Widayanti, 2016).  
Penelitian lain menghasilkan kesimpulan yang relatif sama, harga berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian terlihat dari semakin sesuai harga yang diberikan oleh 
perusahaan Acer dan tingginya intensitas promosi yang diberikan maka kedua faktor 
tersebut dapat mempengaruhi pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan 
pembelian laptop merek Acer (Yulizar & Prihatini, 2017). 
Faktor kedua, minat beli. Minat beli sering disebut persepsi, minat yang muncul dalam 
melakukan suatu pembelian akan produk. Minat beli merupakan bagian dari komponen 
perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi (Thamrin, 2003). Minat beli adalah tahapan 
kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar –benar 
dilakukan (Mowen & Minor, 2002) . 
Seberapa besar kemungkinan konsumen membeli suatu merek / jasa atau seberapa besar 
konsumen untuk berpindah dari suatu merek ke merek lain. Minat beli diidentifikasi dari 
indikator: minat tradisional; minat referensial; minat preferensial (Kotler & Amstrong, 
2005). Minat beli merupakan sesuatu ketertarikan konsumen akan suatu barang dan 
dengan minat beli dapat menjadi melakukan transaksi pembelian, karena adanya minat 
beli terhadap suatu barang. 
Penelitian tentang pengaruh green marketing, pengetahuan dan minat membeli terhadap 
keputusan pembelian” menyimpulkan bahwa minat beli berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap Keputusan Pembelian karena semakin tinggi Minat Membeli, akan 
mengakibatkan Keputusan Pembelian juga tinggi (Septifani, Achmadi, & Santoso, 2014).  
 
Kesimpulan yang relatif sama juga terlihat dari penelitian tentang green marketing dan 
corporate social responsibility pengaruhnya terhadap keputusan pembelian konsumen 
melalui minat membeli produk organik. Penelitian ini juga menyimpulkan bahwa minat beli 
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berpengaruh terhadap keputusan pembelian karena aktivitas dan faktor individu memiliki 
persepsi yang kuat terhadap barang dan jasa yang ditawarkan (Balawera, 2013). 
 
 
METODE PENELITIAN 
 
Pendekatan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
menekankan pada pengujian teori melalui pengukuran variabel penelitian dengan angka 
dan melakukan analisis data dengan prosedur statistik. Berdasarkan karakteristik masalah 
yang diteliti, penelitian ini termasuk penelitian asosiatif yang menunjukkan hubungan 
antara variabel bebas dengan variabel terikat, dan bentuk hubungan antara variabel dalam 
penelitian ini adalah hubungan kausal.  
 
Penelitian ini dilakukan di kalangan mahasiswa. Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 
50 orang. Sampel penelitian yang digunakan adalah nonprobability sampling yaitu tidak 
semua anggota populasi berpeluang menjadi sampel dengan sub teknik purposive 
sampling, yakni teknik pengambilan sampel dengan pertimbangan tertentu. Sampel yang 
diambil bertujuan dilakukan dengan cara mengambil subjek bukan didasarkan atas strata, 
random, atau daerah tetapi didasarkan atas adanya tujuan tertentu.  
 
Kriteria sampel yang dipergunakan adalah: Konsumen yang memiliki aplikasi Shopee; dan 
konsumen yang pernah berbelanja di Shopee. Data yang dikumpulkan dengan 
menggunakan data primer melalui angket/kuesioner dengan skala Likert 1-5.  
 
Data penelitian dianalisis dengan menggunakan teknik regresi linear parsial dan regresi 
berganda, dengan model penelitian seperti tertera di dalam Gambar 1.  
 
 
Gambar 1. Model penelitian 
 
 
 
 
X1 
X2 
Y 
1 
2 
 
Persamaan regresi berganda dalam penelitian ini adalah: Y = β + β1X1 + β2X2 + ε. 
Dimana : Y = Keputusan Pembelian; X1 = harga; X2 = Minat beli; ε= variabel residual; 
β = Konstanta; 1= koefisien regresi harga; β2 = koefisien regresi Minat beli. 
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HASIL DAN DISKUSI  
 
Hasil 
 
Penelitian ini menggunakan analisis regresi berganda. Hasilnya setelah dilakukan 
pengolahan data adalah sebagai berikut. 
 
Tabel 1. Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) 51.364 6.111  8.405 .000 
x1 .244 .238 .153 2.227 .003 
x2 .570 .213 .040 2.266 .007 
a. Dependent Variable: y 
 
Dari data pada Tabel 1, dapat diketahui  Y = 51,364+0,244X1+0,570X2+. Persamaan ini 
bermakna bahwa jika nilai harga ditingkatkan 100% maka nilai keputusan pembelian akan 
meningkat 2,44 satuan. Demikian pula, ketika nilai minat beli ditingkatkan 100%, maka nilai 
keputusan pembelian akan meningkatkan sebesar 0,57 satuan. 
 
Tahapan selanjutnya adalah melakukan pengujian hipotesis secara parsial. Uji hipotesis 
parsial dilakukan untuk menguji apakah variabel bebas (X) secara individual mempunyai 
hubungan yang signifikan atau tidak terhadap variabel terikat (Y). 
Hipotesis statistik parsial dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: (1) H0: =0 (tidak ada 
pengaruh yang signifikan antara variabel bebas terhadap variabel terikat; (2) H1: ≠0 (ada 
pengaruh yang signifikan antara variabel bebas terhadap variabel terikat). 
Kriteria menentukan keputusan pengujian hipotesis parsial adalah dengan 
membandingkan nilai probabilitas yakni: (1) terima H0 dan H1 ditolak, apabila nilai 
probabilitas (Sig>0,05), artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas 
terhadap variabel terikat; dan atau (2) tolak H0 dan H1 terima, apabila nilai probabilitas 
(Sig<0,05),artinya ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas terhadap variabel 
terikat. 
Dilihat dari nilai probabilitas pada Tabel 1, untuk variabel harga nilai probabilitas 
Sig0,003<0,05. Dengan demikian, ada pengaruh yang signifikan harga terhadap keputusan 
pembelian. Demikian juga, untuk variabel minat beli, diperoleh nilai probabilitas 
Sig0,007<0,05., untuk itu, ada pengaruh yang signifikan minat beli terhadap keputusan 
pembelian. 
Pengujian hipotesis berikutnya adalah pengujian hipotesis secara simultan. Hipotesis 
statistik simultan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: (1) H0: 1=2=0 (tidak ada 
pengaruh yang signifikan antara variabel bebas pertama dan variabel bebas kedua 
terhadap variabel terikat; (2) H1: salah satu ≠0 (ada pengaruh yang signifikan antara 
variabel bebas pertama dan variabel bebas kedua terhadap variabel terikat). 
 
Kriteria menentukan keputusan pengujian hipotesis simultan adalah dengan 
membandingkan nilai probabilitas yakni: (1) terima H0 dan H1 ditolak, apabila nilai 
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probabilitas (Sig>0,05), artinya tidak ada pengaruh yang signifikan variabel bebas pertama 
dan variabel bebas kedua terhadap variabel terikat; dan atau (2) tolak H0 dan H1 terima, 
apabila nilai probabilitas (Sig<0,05),artinya ada pengaruh yang signifikan variabel bebas 
pertama dan variabel bebas kedua terhadap variabel terikat. 
 
Tabel 2. ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 13.857 2 6.928 4.894 .002b 
Residual 472.323 47 10.049     
Total 486.180 49       
a. Dependent Variable: y 
b. Predictors: (Constant), x2, x1 
 
Dilihat dari pada Tabel 2, nilai probabilitas (sig 0.002 < 0.05) maka dapat ditarik kesimpulan 
bahwa H0 ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian, ada pengaruh yang signifikan harga 
dan minat beli secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. 
 
Tahap berikutnya adalah menganalisis R-Square. Tujuannya adalah untuk melihat berapa 
besar variasi seluruh variabel bebas dalam menentukan variabel terikat. 
 
Tabel 3. Model Summaryb 
Model R 
R 
Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Change Statistics 
Durbin-
Watson 
R Square 
Change 
F 
Change df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 .169a .029 .043 3.170 .029 .689 2 47 .507 1.823 
a. Predictors: (Constant), x2, x1 
b. Dependent Variable: y 
 
Dilihat dari Tabel 3, nilai R-Square sebesar 0,43 atau 43 %. Dengan demikian, variasi nilai 
harga dan minat beli dalam menentukan variasi nilai keputusan pembelian adalah sebesar 
43 %. Dengan demikian, 57 % merupakan pengaruh faktor lain di luar model penelitian ini. 
 
 
Diskusi  
 
Dari analisis data yang telah dikemukakan sebelumnya, maka ringkasan hasil penelitian ini 
dapat diperlihatkan di dalam Gambar 2. 
 
 
Gambar 2. Ringkasan hasil penelitian  
 
X1 
X2 
Y 
1=0,244 
Sig=0,003 
 
2=0,570 
Sig=0,007 
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Hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa ada pengaruh yang signifikan harga terhadap 
keputusan pembelian di Shopee. Harga yang terjangkau, harga yang sesuai dengan kualitas 
barang, harga yang sesuai dengan kemampuan akan menjadi pilihan pelanggan untuk 
membeli produk –produk di Shopee.  
 
Hasil penelitian ini relevan dengan beberapa penelitian terdahulu seperti yang telah dikaji 
di bagian kajian literatur. Penelitian-penelitian terdahulu menghasilkan kesimpulan bahwa 
harga berpengaruh terhadap keputusan membeli (Yudhyani, Ekawati, & Soegiarto, 2016; 
Kristian & Widayanti, 2016; Yulizar & Prihatini, 2017). 
Hasil penelitian ini juga memperlihatkan minat beli berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Ini memperlihatkan bahwa minat beli sangat menentukan bagi 
konsumen untuk membeli atau tidak. Jika dibandingkan dengan penelitian terdahulu yang 
juga mengkaji hal yang sama, maka terlihat dengan penelitian ini yang juga menyimpulkan 
bahwa  minat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Septifani, 
Achmadi, & Santoso, 2014; Balawera, 2013). 
 
 
PENUTUP 
 
Berdasarkan hasil pembahasan yang dikemukakan dalam penelitian ini maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel harga dan minat beli berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Harga yang sesuai dengan kemampuan konsumen, harga yang sesuai dengan 
kualitas produk merupakan pertimbangan konsumen untuk membeli produk. Minat 
konsumen juga mempengaruhi keputusan pembelian. Minat beli yang tinggi akan 
membuat konsumen mengambil keputusan pembelian.  
 
Bagi Pedagang online, penentuan harga dan mengetahui minat beli konsumen merupakan 
hal yang penting dipahami agar bisnis online dapat berjalan dengan baik dan mendapat 
profit yang maksimal. 
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